

















































































































































オムロン（株） ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ●
春日電機（株） ● ● ● ● ● ●
キーエンス（株） ● ● ● ●
キムラ電機（株） ● ● ● ●
共同電機（株） ● ● ●
共立継器（株） ● ● ●
ケージーエス（株） ●
（株）建宝 ●
光洋電子工業（株） ● ● ● ● ●
国際電業（株） ● ● ●
（株）小松製作所 ● ●
（株）坂詰製作所 ● ● ● ● ●
SUNX（株） ● ●









東洋技研（株） ● ● ●
東洋電機（株） ● ● ● ●
（株）中村電機製作所 ● ● ● ● ●






富士電機（株） ● ● ● ● ● ● ●
不二電機工業（株） ● ● ● ●
北陽電機（株） ● ● ●
松下電工（株） ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ●
マルヤス電業（株） ● ● ● ●
三菱電機（株） ●
（株）壬生電機製作所 ● ● ●
安川コントロール（株） ● ● ● ●
（株）山武 ● ● ● ● ● ●







て約 40％のシェアを持つ．2002年 3月期の売上高（連結ベース）は 533,956百万円であるが，経常



















































































































5）日経産業新聞 1983年 1月 19日付．
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6）日経産業新聞 1983年 6月 21日付．
7）日本経済新聞 1983年 8月 12日付朝刊．




















品を提出するまでに，平均 6.5週間の時間がかかっていた．車座方式はこの過程を導入後 1年間で 2
週間にまで短縮する効果があった 10）．この変革が成功し，意思決定を速くしたことにより，オムロ
ンは日産自動車，ダイハツ工業の両社と取引を始めることができ，結果的に同年 4–6月期には前年














































































































































































エンスの 2001年 3月期における年間売上高は，92,264百万円，当期利益は 26,380百万円である．キー
エンスの従業員は，2001年 3月現在 1,213人であり，従業員の平均年齢は 30.7歳と若い．しかし，
従業員の平均給与は 1,145万円と高い．この額は業界他社の約 1.5倍以上に相当する 19）．キーエンス
の製品構成は，検出制御機器が売上高の 44.5％（45,091百万円），計測制御機器が，31％（31,468百
万円），自動化用測定機器が 21.3％（21,562百万円）などである．検出制御機器とはセンサーを指す．
キーエンスの新製品売上高比率は 90年代初めに約 30％であり，90年代半ばには 35％になる．98年






耐スパッタ製品開発開始 1988年 不明 1998年 10月
耐スパッタ製品出荷 1989年 不明 1999年 4月
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ABSTRACT
The aim of this article is to discuss articulating and transferring a customer’s implicit
demands into new product development. One of the major concerns of manufacturing
companies is the difficulty they face in attempting to capture their customer’s implicit demands.
Research into new product development has largely dealt with this topic as an intra-
organizational integration issue, or tied it directly to the capabilities of marketing “gatekeepers”
who interact between manufacturers and their customers.
This paper addresses a case study of a Kyoto-based electronics device company, Omron.
Omron changed their business model in the latter half of 1980’s. The aims of this strategic
reform were twofold: to select four “lead-users” from their end users to serve as “important
information sources,” and to focus custom development on those important customers’
requirements. To facilitate the requirements-based custom development, Omron coordinated
with lead-users to allow its engineers direct access to the customer’s facilities and engineers
when real technological problems arose.
This strategy allowed Omron engineers to become more familiar with the customer’s
knowledge base, and to capture and articulate the customer’s innovative demands and
requirements, as engineers have more absorptive capacities for technical information than
marketers. This case study shows the manufacturing companies’ attempts to implement
shifting information management issues from intra-organizational integration to inter-
organizational integration.
